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Abstrakt

Tato bakalarska praca sa zaobera vytvorenim podnikatel'ského pldnu na zaloZenie
holi¢stva. Je rozdelena na tri Casti, v prvej, teoretickej, su vysvetlené zakladné pojmy pre
bliz§ie priblizenie problematiky. Druhd, analyticka, analyzuje sucasny stav trhu

a posledna sa zameriava priamo na vlastny navrh podnikatel'ského planu.

Abstract

The bachelor thesis deals with proposal of business plan for starting up a barber shop. It
is divided into three parts. Basic concepts are explained in the first, theoretical part, in
order to define the issue closer. The second, analytical part, analyses the current market

state and the last one focuses directly on own business plan proposal.
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UvVOD

Tato bakalarska praca sa zaobera zaloZenim panskeho holi¢stva. Je to par rokov ¢o som
v sebe uplnou ndhodou objavil tento talent, ked som prvy krat ostrihal na izbe
spolubyvajiceho. Zacalo to ako nevinna zabava no ¢asom som sa tomu zacal venovat
viac a viac, az som dospel k poznaniu, Ze je to to, o chcem v Zivote robit’. Nie som vSak
typ, €o by sa rad zamestnal, dostal fixny plat a chodil do prace od deviatej do piatej. Rad
by som vytvoril nieco vlastné, kde budem moct aplikovat’ vSetky moje napady a vizie,

¢o som za tu chvil’ku stihol nazbierat’.

Praca je rozdelend na tri Casti, prva sa zaobera teoretickymi vychodiskami prace,
kde rozoberiem vsetky ddlezité pojmy, tak ako aj z praktickej, tak aj legislativnej strany.
Druhd, analyticka Cast, bude zamerand na definovanie trhu a analyze sticasného stavu
trhu, konkurencie a prostredia. Posledna, prakticka cast, bude samotny navrh modjho
podnikatel'ského zdmeru, kde do detailu naplanujem kazdy krok k Gspesnému

sa zacleneniu na trh.



CIELE PRACE, METODY A POSTUPY SPRACOVANIA

Primarnym cielom tejto bakalarskej prace je vypracovat podnikatel'sky plan, pre

zaloZenie panskeho holi¢stva v Brne.
Jednotlivé ciele su:

» V teoretickej casti priblizit konkrétne pojmy, ktoré suvisia s danou
tematikou a st nevyhnutné pre jeho spracovanie.

» Analyticka Cast’ bude zmerana na zmapovanie prostredia a sucasného stavu
trhu.

» Navrhova cast bude priamo riesit’ vSetky nalezitosti, ktoré sa tykaju

zalozenia podniku, akymi su legislativa, financovanie a marketing.

Pri spracovani prace pouZijem prevazne rozne typy analyz ktoré mi pomoézu vykreslit
okolie podniku v r6znych oblastiach. Porterov model piatich konkuren¢nych sil, ktory sa
zaobera konkurencnou rivalitou, hrozbou vstupu novych konkurentov, hrozbou vzniku
substitutov a kupujucou silou odberatel'ov a dodavatelov. SWOT analyza ukaze silné
a slabé stranky, ktoré nadvizuju na dalSie prilezitosti a hrozby. Na zaver zhodnotim
samotny zamer, ku ktorému ndm pozité analyzy vytvoria ostrejSie podnikatel'ské pozadie

a teda ndm pomdzu v hodnoteni relevantnosti zameru.
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1 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V tejto casti popiSem dolezité pojmy, ktoré je potrebne pochopit pre vysvetlenie
problematiky. V prevej Casti rozoberiem zdkladné pojmy ako st napriklad podnikatel
a podnikanie, d’alej priblizim problematiku z legislativy a pravnej formy. V tretej Casti
popiSem podnikatel'sky pldn ajeho Struktaru a posledna oblast bude zamerana

marketingové prostredie.

1.1 Podnikatel’

Pod pojmom podnikatel’ sa rozumie c¢lovek, ktory poskytuje sluzby zdkaznikom,
uspokojuje ich potreby a miera tohto uspokojenia je priamo umernd s jeho ziskom. Ide
o cielavedomu, motivovant osobu, s cielom uspiet’ a dosiahnut’ zisku v danej brandzi

(Voitik, 2009).

§420 Nového obcianskeho zakonnika definuje podnikatela ako osobu, ktord samostatne
vykonéva na vlastny tcet zarobkovu ¢innost’ Zivnostenskym alebo obdobnym spdsobom,
so zamerom dosiahnutia zisku. Pre ucely ochrany spotrebitela a pre ucely § 1963
sa za podnikatela povazuje tiez osoba, ktord uzaviera zmluvy suvisiace s vlastnou
obchodnou, vyrobnou alebo odbornou ¢innostou, ¢i pri samostatnom vykone svojho
povolania, popripade osoba ktora jedna menom alebo na ucet podnikatel'a (Zakon

¢. 89/2012 Sb.).

1.2 Podnikanie

Podnikanie je sustavna ¢innost’ vykonavana podnikatelom samostatne, vlastnym menom
ana vlastni zodpovednost' scielom dosiahnutia zisku, s vynimkou neziskovych

organizacii, kde zisk nemusi byt’ prioritou (Vojtik, 2009).

1.2.1 Pravne formy podnikania

Volba sakou pravnou formou zacat podnikat’ predstavuje vyznamné rozhodnutie.
Obchodny register pripista podnikanie fyzickych a pravnickych osdb, avSak pocas

podnikania je formu podnikania moZno zmenit’ (Srpova a Rehot, 2010).
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1.2.2 Podnikanie fyzickych osob

V suvislosti s podnikanim sa ¢asto stretdvame s pojmom ,,0soba samostatne vydele¢né
¢inna (OSVC)“. Primarne sa tento termin pouziva v zékonoch o dani z prijmu a ide
0 osobu, ktord ma prijmy z podnikania ,alebo inej samostatnej zarobkovej ¢innosti.
Typickym prikladom je napriklad Zivnostnik, siidny znalec alebo umelec. Fyzicka osoba,
ktord chce podnikat, musi disponovat’ Zivnostenskym alebo inym opravenim
k vykonavaniu tejto ¢innosti. Podl'a poziadavkou delime Zivnosti na zivnost’ ohlasovaciu

a koncesovant (Srpova a Rehot, 2010).
Zivnost ohlasovacia

Vznikaji na zaklade ohlasenia a su odsved¢ené na vypisom zo zivnostenského registra.

Delia sana :

= Zivnost’ remeselna — podmienkou pre vedenie takejto Zivnosti je vyucny
list, maturita v obore, diplom v obore alebo Sest rocnd prax v obore.
Prikladom su mésiarstvo, murarstvo, kadernictvo atd’.,

= viazana zZivnost’ — pre vedenie a ziskanie tohto druhu Zivnosti je potrebny
preukdzanie odbornej sposobilosti pre dany druh odvetvia, ktori stanovi
priloha Zivnostenského zdkona. Prikladom st u¢tovnictvo, prevadzkovanie
autoskoly a d’alSie,

= voPlna Zivnost’ — na vedenie tejto zivnosti nepotrebuje podnikatel’ ziadnu
odborni  spdsobilost.  Prikladom je velkoobchod a maloobchod,

sprostredkovanie sluZieb, fotografické sluzby (Srpova a Rehot, 2010).
Zivnost’ koncesovana

Vznikajii na zaklade uradné¢ho povolenia. Koncesované zivnosti st taktieZ osvedcené
vypisom z registra trestov a na ich ziskanie je potrebné aj kladné vyjadrenie prislusSné¢ho
organu Statnej spravy. Prikladom su taxisluzby, pohrebné sluzby alebo cestovné

kancelarie (Srpova a Rehot, 2010).
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ZIVNOSTI
DHLASOVAGH KONCESOVANE

Obr. 1: Delenie zivnosti
(Zdroj: www.guh.cz)

Podmienky pre ziskanie Zivnostenského opravnenia:

e minimalne 18 rokov,
e spodsobilost’ k pravnym tkonom,

e beztihonnost' (Srpova a Rehot, 2010).

1.2.3 Podnikanie pravnickych osob

Druhd mozZnost, ako zafat' podnikat' je podnikanie ako pravnicka osoba. Pokial
sa podnikatel’ rozhodne takto, musi pocitat’ stym, ze zahdjenie takejto Cinnosti bude
administrativne naro¢nejsie a v mnoho pripadoch bude musiet’ zlozit’ aj zakladny kapital.
Existuje pat’ typov podnikania ako pravnickd osoba, ktoré si vymenujeme nizsie (Srpova

a Rehot, 2010).
Spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym (s. r. 0.)

Z historického hl'adiska sa radi medzi najmladSie pravne formy podnikania. Zarad'uje
sa medzi kapitalové spoloCnosti, avSak niektoré pravne udaje sa objavuji aj
v spolo¢nostiach osobnych (¢iasto¢né rucenie spolo¢nikov, pravo spolocnikov prijimat’
rozhodnutia aj mimo valni hromadu atd’.) Minimalna vySka zakladného kapitalu je 1 K¢
a o pomeru rozdelenia zisku rozhoduje valnd hromada. Za stratu rucia spolo¢nici len do

vysky nesplateného vkladu, a to spolo¢ne a nerozdielne (Srpova a Rehot, 2010).
Akciova spolo¢nost’ (a.s.)

Ide o jednu z najmladSich pravnych foriem podnikania. Pre zalozenie je nutny zapis do
obchodného registra. Akcia je Gstredny pojem pre akciového préva. Je to cenny papier,

s ktorym st viazané prava akciondra. Zalozenie je vel'mi obt'azné a je priamo merné

13



zlozitosti vnuatornej Struktare spoloCnosti. Zalozit ju modZeme dvoma spOsobmi:
s verejnou ponukou akcii, v tomto pripade je potrebny zdkladny kapital aspon 20 mil. K¢.
Druhou mozZnost'ou je zaloZenie bez verejnej ponuky akcii. Akciova spolo¢nost’ ruci
celym svojim majetkom, ale akciondr neruci svojim majetkom za zavazky spolocnosti.

O rozdeleni zisku v podobe dividendy rozhoduje valna hromada (Srpova a Rehot, 2010).
Verejna obchodna spolo¢nost’ (v.o.s.)

Patri k najstar§$im formdm obchodnych spoloc¢nosti. Spoloc¢nici rucia celym svojim
majetkom a podiel na zisku a strate je rozdeleny rovnym dielom. U v.o0.s. nie je nutné
skladat’ zakladny kapitél a zaloZit' ju mdzu minimalne dvaja spoloénici (Srpovéa a Rehof,

2010).
Komanditna spolo¢nost’ (k.s)

Pociatky komanditnej spolo¢nosti siahaju az do stredoveku, pretoZze umoznovala
podnikanie aj osobam, ktoré by kvoli svojmu povolaniu nemohli byt obchodnikmi (knazi,
Slachtici atd’.) a to prostrednictvom d’alSich oséb. S prichodom spoloc¢nosti s ru¢enim
obmedzenym nastal Upadok tejto formy. Komanditna spolo¢nost’ je pravnickd osoba
a spolo¢nici st rozdeleny na komandistov a komplementarov. Komandisti rucia
za zavazky spolocnosti len do vysky nesplaten¢ho vkladu a komplementari celym svojim
majetkom. Medzi komandistov a komplementarov sa zisk deli rovnym dielom, ale zisk
konkrétneho komandistu zavisi od vysky jeho vkladu. Komandisti sa musia podiel'at
na zakladom kapitdle Cciastkou minimalne 5000k¢. K zaloZeniu je treba dvoch
spoloénikov — komandistov a komplementarov. Statutarnym organom st komplementari

(Srpova a Rehot, 2010).
DruiZstvo

Tato pravna forma podnikania uz nie je tak vyuzivana. Jednd sa o spolocenstvo
neuzavretého poctu osob, ktoré sa zaklada nie len za icelom podnikania, ale aj za icelom

vzijomnej pomoci a podpory ¢lenov (Srpova a Rehot, 2010).
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1.3 Podnikatel’sky plan

Aby sme mohli komplexne posudit’ Zivotaschopnost’ podnikatel'ského napadu, musime
si zostavit’ podnikatel'sky plan. Je to dokument popisujuci vSetky podstatné faktory
suvisiace s podnikatel’skou ¢innostou (Vojtik, 2009).

Jeho obsahom je vSetko, Co je spojené so zalozenim firmy, GspeSnym a dynamickym

sa zaGlenenim na trh a nasledne ziskovym chodom podniku (Srpova a Rehot, 2010).

1.3.1 Planovaci proces

Planovaci proces je ¢ast’ podnikatel'ského planu, ktory vytycuje kratkodobé ¢i dlhodobé

ciele a tym padom ukazuje, akym smerom sa bude podnikanie uberat’ (Ward, 2011).

Ciele, ktor¢ si ur¢ime by mali podliehat’ tzv. kritériam SMART. V preklade Specifické,

meratelné, akceptovatelné, realne, terminované (Srpova, 2011).

™

Specific Measurable

Obr. 2: Ciele SMART
(Zdroj: www.capterra.com)

1.3.2 Struktira podnikatel’ského planu

V stucasnej dobre neexistuje zZiadna zavizna pravna uprava, ktora by urcovala Struktiru
podnikatel'ského planu. Vsetky Struktary st len doporucené a kazda sa zameriava
na nie¢o iné. NizSie uvedend Struktira kladie doraz na pohlad budiceho investora,
pretoze prave nedostatok kapitdlu a potreba jeho =ziskania vedie podnikatelov

k zostaveniu podnikatel’ského planu (Srpova a Rehot, 2010).
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Zhrnutie

Na zaciatok by malo byt uvedené zhrnutie, o Com a pre koho je podnikatel'sky plan
urceny. Zhrnutie nie je chapané ako uvod, ale ako zoskupenie vSetkych podstatnych
napadov a malo by v nds vyvolat’ chut, precitat’ si zvySok. Obsah a velkost’ zhrnutia

zavisi na charaktere zameru a vyske pozadovaného kapitalu (Srpova a Rehot, 2010).
Popis podnikatel’ského zameru

Uspesny podnikatelsky zamer znamend v dne$nej dobe, vymysliet produkt, ktory
prinesie uzitok pre zdkaznika a bude lepsi nez ponuka konkurencie. Musime teda prist’
na trh s lepSou ponukou pre zédkaznika, zaujimavejsi koncept alebo s lepSim servisom.
Zdoraznime teda, preco je naS produkt najlepsi, aky prospech plynie pre zdkaznika

a pre¢o by si ho mali kupovat’ prave od nas (Srpové a Rehot, 2010).
Popis produktu

Dal§im krokom bude opis produktu, ktory vyrabame, alebo sluzbou ktort poskytujeme.
spomenieme ostatné produkty, alebo sluzby ktoré ponukame. Je dobré uviest' par
technickych faktov, ale podstatou je prezentovat’ produkt z pohl'adu zakaznika. Investor,
alebo osoba citajuca plan, nemusi byt zbehla v konkrétnom obore a jednoduchy jazyk

vyuzitelnosti je zrozumitel'ny vietkym (Srpova a Rehot, 2010).
Okolie firmy

V podnikatel'skom plane by nemala chybat’ analyza okolia, pretoze tam moZze Cakat’ bud’
vybornd prilezitost, alebo skrytd hrozba. Uz samotna znalost’ okolia je vel'mi podstatna,
pretoze ndm pomdze preukdzat, ze vieme s danym trhom pracovat, prisposobit’ sa mu

a ucelne ho vyuzit pre rozvoj firmy. (Srpové a Rehot, 2010).
Analyza zakaznikov

Cielom analyzy zékaznikov je, Ze pozname ciel'ovu skupinu zakaznikov a ze pre nich
mame vymedzeny trzné segmenty, ktoré¢ im budu ponukané. Predpokladom pre vyber
cielovych segmentov, je znalost’ potrieb a poziadaviek buducich zakaznikov. Prevedend

analyza by sa mala zaoberat’ nasledujicimi okruhmi:

= ktoré produkty buda poskytované konkrétnym zakaznikom,
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= kde budu produkty poskytované,

= na aky bliz8i okruh zdkaznikov sa v danej oblasti zameriame,

= aké motivy presvedc¢ia zdkaznika k nakupu,

= aké ma zédkaznik zvyky, ako Casto zakaznik nakupuje, rodinné zvyklosti atd’.

(Srpova a Rehot, 2010).

Nie vzdy su vsetky otazky su dodlezité, cielom je ziskat' informacie o zdkaznikovi

a o potencionalnej krivke dopytu (Srpové a Rehot, 2010).
Analyza konkurencie

Cielom je preskimat konkurencné pomery a vplyv na moznosti odbytu vlastného
produktu. Do tychto tvah je nutné uviest’ silné aj slabé stranky konkurencie a postupy
zavedené v konkurenénych firmach. Mozeme pouzit aj manazérsku metoddu
benchmarking. Vysledkom je nie len poznanie konkurencie, ale predovsetkym znalost’

vlastnej pozicie na trhu a vyhod pred konkurenciou (Srpova a Rehot, 2010).
Informacie o firme

V tejto Casti sa Citatel’ dozvie, kto bude podnikatel'sky zdmer realizovat. Obvykle su
na zaciatku informacie o firme, ddtum zalozZenia, sidlo firmy, majitelia, ale aj motivacia
k zaloZeniu firmy. Po popise firmy je potrebné definovat’ stratégiu firmy, to znamena
dlhodobé ciele acesty kich dosiahnutiu. Formulacia cielov by mala byt stru¢na,

za pouzitia ¢isel a tabuliek (Srpova a Rehot, 2010).
KPucové osobnosti

Pri posudzovani podnikatel'ského planu je kladeny doraz na charakteristiku ddlezitych
0sob vo firme. Obvykle sa uvadzaju zédkladné informacie o veducich pracovnikoch,

ako st napriklad vzdelanie, prax, skusenosti (Srpovéa a Rehot, 2010).
Marketing

Cielom tejto cCasti planu, je dokazat' Ze sa naS produkt dostane az ku zdkaznikovi.
Marketing a nésledne aj predaj, maja velky vplyv na budici uspech firmy preto
je dolezity dobry marketingovy koncept. Marketing by sme mali zuzit’ len na reklamu
a aktivity, ktoré maju ciel’, pritiahnut’ kupujicich zdkaznikov. Marketing by sme mali
chéapat’ ako nastroj, ktory ndm pomaha riesit’ situdciu, kde sa prebytok firiem na strane

ponuky, bije o priazen zdkaznika na strane dopytu. Firma nemo6ze byt’ UispeSne vedena,
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ked nema urcené jasné marketingové ciele. K ich vyty€eniu ndm pomozu nasledujice

otazky.

1. Aké bude nase postavenie na trhu, o ktory usilujeme?
2. O aké obraty sa budeme usilovat’ v nasledujtcich rokoch?

3. Ktoré rastové ciele sledujeme (Srpova a Rehot, 2010)?

Dalsim délezitym faktorom Gspechu je spravna cenova politika. Stcastou cenovej
politiky st vSetky rozhodnutia alebo aktivity, ktoré zmenia celkovi konecni cenu

produktu, ¢i sluzby. Patria k nim:

» stanovenie ceny,
politika cenovej urovne,
cenova stratégia,

politika zliav,

Y V V VY

platobné podmienky (Srpova a Rehot, 2010).

Finan¢ny plan

Finan¢ny plan transformuje predoSlé cCasti do cCiselnej podoby. Dokazuje redlnost’
podnikatel'ského zameru z ekonomického hl'adiska. Vysledky finanéného planu tvoria
hlavne plan majetku a zdrojov (pociato¢na rozvaha), plan nakladov, plan vynosov,
planovy vykaz zisku a straty, plan peniaznych tokov, vypocet bodu zvratu a plan
financovania. Minimalne planované obdobie je do doby vykazania zisku, splatenia tveru
alebo zivotnosti investicie. Pre dolozenie priaznivého vyvoja finan¢nej situacie firmy,
sa odporuca pridat’ finan¢na analyzu firmy pomocou pomerovych ukazovatelov. Medzi
nich patri predovsetkym ukazovatele rentability, likvidity, aktivity a zadlzenosti. Dalej
sa odportca vypocet bodu zvratu, ¢o znamena, zistit' minimalne mnoZstvo produkcie,
ktoré firme zaisti, ze nebude v strate, ¢ize mnozstvo produkcie pri ktorom sa budu
naklady a trzby rovnat. Sucastou financ¢ného planu je aj ndvrh financovania projektu.
Ak budeme potrebovat’ cudzie zdroje, je nutné uviest’ potrebnu vysku, dobu za ktora budu

splatené a podmienky pri ktorych budu poskytnuté (Srpova a Rehot, 2010).
Analyza rizika

Rizikom sa chape negativna odchylka od ciel’'a. Analyza rizik ndm umoznuje iny pohl'ad

na na$ podnikatel'sky plan, pretoZze okrem pozitivnych vysledkov finanéného planu, nas
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analyza rizika pripravi na situdcie, kedy rizikova situdcia skutoCne nastane. Kazda
rizikova situacia ma svoje priiny, preto mozeme pomocou analyzy rizika vytvorit’ plan
preventivnych opatreni, ktoré ndm pomdzu znizit' konkrétne rizikd. Rizikové faktory
mozu byt napriklad zmeny chovania zakaznika, legislativne zmeny, technologicky

pokrok atd’. (Srpova a Rehot, 2010).
Prilohy

Na zaver v poslednej kapitole ndjdeme veci, ktoré¢ sme kvoli svojmu obsahu neuviedli
ani v jednej predoslej kapitole. Moze sa jednat’ o zivotopisy klicovych postav, fotky,

vykazy zisku a straty, dolezité zmluvy, ziskané certifikaty a iné (Srpova a Rehot, 2010).

1.3.3 Zasady podnikatel’ského zimeru

K tispesnému podnikaniu sa pocas tvorby podnikatel'ského zdmeru odporuca respektovat’

tieto zasady:

¢ Orientacia planov na trh

Délezitym prvym krokom je analyza trhu. To znamena definovat trh tak, ako
sa ku nemu budu spravat’ zdkaznici, konkurencia, ako sa budlil vyrobky ¢i sluzby
predavat’ a aka bude ciel'ova skupina. Svoju nezohrava len kvalita sluzieb ¢i tovaru,

ale aj povest’ vyrobku a podnikatel’a (Vojtik, 2009).

e Preukazanie predajnosti vyrobkov

Dalsou zasadou je realistické zvaZzenie prednosti vyrobku, ktoré zvysuju jeho
predajnost, zdoraznit' prvky ktoré by mohli zvysit' jeho predajnost’ a odhadnut
prekazky ktoré by musela konkurencia prekonat’, aby mala rovnaky alebo lepsi

produkt v hraniciach rentability (Vojtik, 2009).

e Doveryhodnost’, preukazatelnost’ a realnost’ zameru

Vsetky podklady musia byt redlne a ciele realizovatel'né. Pokial ma podnikatel
pri zakladani podniku pochybnosti, je beznou praxou porovnat’ jeho buduci podnik
uz s existujacim podnikom na zaklade €o najspolahlivejSich informacii a dat. Tieto

data musia byt doveryhodné, pretoze sa od nich méze odvijat’ konanie podnikatel’a
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a celkova buducnost podniku. Taktiez z pohl'adu bank a investi¢nych inStitacii

je dolezite, aby boli fakty pravdivé a overitelné (Vojtik, 2009).

e Praca s rizikom

Realita sa Casto od pldnovanych zdmerov a vypoctov liSi a preto treba ratat
s odchylkami, ktoré je nutné pri spracovani, alebo realizacii projektu eliminovat’.
NajefektivnejSie sposoby ako predist’ neoCakavanym udalostiam je voI'ba vhodnych
prostriedkov. Vytvorenim viacerych variant Uspechu (optimisticka, pesimistickd)
je mozné tymto udalostiam zabranit’. Ide o urCitt podobu SWOT analyzy, ktort ked’

podnikatel’ ovlada, je urcite vo vyhode (Vojtik, 2009).

1.3.4 Riadenie rizik

Podnikanie vSeobecne znamena urciti investiciu majetku. Podnikatel' dufa, Ze tato
investicia vynesie zisk a ked’ sa veci nevyvijaju podla planu, investor méze utrpiet’ stratu.

Tato moznost’ predstavuje riziko podnikania (Businessinfo, 2006).

Riadenie rizik je proces, pri ktorom sa subjekt snazi zamedzit’ pdsobeniu existujucich aj
buducich faktorov anavrhuje rieSenia, ktoré eliminuji uc¢inok neziaducich vplyvov

a umoznuju pdsobenie pozitivnych vplyvov (Businessinfo, 2006).

Problematika riadenia rizik je vel'mi Siroka a odliSnd vzhl'adom na jej zameranie.

Zakladnymi oblast'ami su najma:

e prirodné katastrofy a havarie (technologicka rizika),
e financné riziko,

e obchodné riziko,

e rozpoctoveé riziko,

e technické riziko (Businessinfo, 2006).

Stcast'ou riadenia rizik je rozhodovaci proces, vychadzajici z analyzy rizika. Po zvaZeni
dalsich faktorov, hlavne ekonomickych a technickych, ale aj socidlnych a politickych sa
management riadenia rizik vyvija a prispdsobuje preventivne a regulacné opatrenia ktoré

neskor riziko minimalizuja (Businessinfo, 20006).

Finalnym vysledkom kaZdej etapy riadenia rizika je rozhodnutie. Va¢Sinou je vystupom

viac rieSeni. NeprijateI'na uroven rizika vyzaduje zastavenie prebiehajuceho procesu
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a prijatie opatrenie jeho zniZenie. Ak je riziko prijatelné a pritom bezvyznamné
a potencial zisku je znacny, nasleduje vypracovanie planu preventivnych opatreni za

ucelom jeho redukcie (Businessinfo, 2006).

1.4 Marketing a marketingové prostredie

Podl'a Karlicka je marketing podnikatel'ska funkcia, ktora vyvazuje zaujmy firmy a jej
zékaznikov. AvSak definicii marketingu je nespocetne mnoho, no vSetky poukazuji na
vyznam zakaznika a jeho potrieb. V marketingu sa Casto stretdvame s mylnym dojmom
ze marketing sa sustred’uje na ziskavanie novych zakaznikov. Pravdou je vSak je jeho

primarnou ulohou by malo byt budovat’ vztah so stalymi zdkaznikmi (Karlicek, 2013).

Marketingova koncepcia vychadza zpredpokladu, Ze firma dokaze uspokojovat
potreby zdkaznika lepSie ako konkurencia. Toho méze dosiahnut’ vd’aka osvedcenym
postupom a nastrojom, ktor¢ aj tak nie st kI'a¢om k uspechu. Spolo¢nost’ musi brat’ ohl'ad
na dané faktory, ktoré¢ su okolo nej a mézu mat’ pozitivny, ¢i negativny dopad na

podnikanie (Karlicek, 2013).
Obecne teda mézeme tieto faktory rozdelit’ na dve skupiny:

» Makroprostredie — sem sa radia sily politicko-pravne, ekonomické,
socialno-kultarne, technologické a prirodné, ktoré vplyvaju na vsetkych
ucastnikov mikroprostredia.

» Mikroprostredie — sem radime vsetky faktory, ktoré maji najblizsiu vézbu
k firme adokdzu ovplyvnit' jej schopnost pdsobit’ na svojich trhoch

(Karlicek, 2013).

1.4.1 Makroprostredie

V makroprostredi sa mézeme stretnit’ so skupinou faktorov, ktoré priamo alebo nepriamo
ovplyviiuju spolo¢nost’ ¢i uz zvonku alebo zvnutra a vplyvaja na vsetky jej aktivity. Tieto
faktory st viac menej neovplyvnitel'né, firma ich nemo6ze akokol'vek kontrolovat’ a preto
sa 0 nich hovori ako o faktoroch nekontrolovanych, determinujucich (Foret, 2003).

Medzi tieto faktory radime:

» social — spolocenské a demografické faktory,

» legal — pravne faktory,
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>
>
>

ekonomic — maktoreokonomické faktory,
political — politické faktory,
technological — technologické faktory (Hanzelova, 2017).

Pociato¢né pismend naznacuju skratku SLEPT, ktora oznacuje analytickli metodu pre

zhodnotenie budtceho okolia firmy.

SLEPT analyza

Cielom tejto analyzy je predpovedat prilezitosti a hrozby, ktoré¢ sa mézu vyskytovat’

v makroprostredi. Analytickd metoda SLEPT je skratkou piatich anglickych slov.

>

(S) Social — tato oblast’ zahriiuje vSetky socidlne a demografické aspekty ako
napriklad vekova Struktara, zdravotny stav populécie, Zivotna uroven, Zivotny
Styl alebo etnické otazky a ndbozenstvo.

(L) Legal — sem radime politické a legislativne faktory, ako su napriklad
normy tykajuce sa vSeobecného podnikania, vyhlasky, nariadenia, predpisy,
zékony atd’.

(E) Economic — stav ekonomiky v danej oblasti je vel'mi dolezity a mdze mat’
fatalne nasledky na podnikanie. Je preto dolezité sledovat’ faktory ako je
napriklad politickd situacia v State, hospodarsky cyklus, miera inflacie
a podobne.

(P) Political — poslednym faktorom ovplyvitujicim podnikane je oblast’
politiky. Radime sem problematiku vlddnych stran, moZnost budiceho
zvySovania minimalnej mzdy, environmentalne problémy ale aj moZnost
podpory novych firiem alebo pripadné Statne dotacie.

(T) Technological — znalost’ technologickej oblasti je nesmierne dolezita,
pretoze ndm moze poskytnut’ velku vyhodu pred konkurenciou, formou

zvySovania efektivity prace alebo znizovania nakladov (Hanzelova, 2017).

Je dolezité spomentt’, Ze SLEPT analyza nezahriiuje vSetky aspekty makroprostredia, ale

len tie, ktoré mézu mat’ vplyv na budtci dopyt po produktoch ¢i sluzbach firmy. Ak by

sme zahrnuli do analyzy prili§ mnoho faktorov, stala by sa neprehl'adnou a nepouzitelnou

(Karlicek, 2013).

V literature sa tiez uvadza analyza PEST alebo SLEPTE, no vzdy sa obsahovo jedna

takmer o rovnaku analyzu vonkajSieho prostredia podniku.
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1.4.2 Mikroprostredie

Ak povazujeme podnik za akysi dynamicky sa rozvijajuci organizmus, tak je kazda jeho
zlozka neodmyslitel'nd a zavisld na dokonalej spolupréaci vSetkych zloziek. Patria sem
zékaznici, dodavatelia, zamestnanci a subjekty, ktoré priamo ovplyvituji c¢innost’
podniku, ktory je na nich do istej miery zéavisly. Mikroprostredie na rozdiel od

makroprostredia mézeme ovplyvnit. (Kincl, 2004).
Medzi faktory mikroprostredia radime:
» podnik,
zakaznici,
dodavatelia,

prostrednici,

konkurencia (Kincl, 2004).

Y V V VY

Pri analyze mikroprostredia sa pouziva najCastejSie analyza marketingového mixu,

Porterova analyza a analyza SWOT.
Porterov model piatich konkurenénych sil

Vel'mi pouZivanym a pouZite'nym je prave Porterov pat'faktorovy model konkurenéného
prostredia. Model predpoklada, Ze pozicia firmy pdsobiaca v urCitom odvetvi je ur€ovana

predovsetkym pdsobeniu piatich zédkladnych Cinitelov.

» Vyjednavacia sila zakaznikov — kupujici casto disponuje velkou
vyjedndvacou silou, pokial mo6ze l'ahko prejst ku konkurencii alebo ma
dostatok trznych informacii o cenach a dopytu.

» Vyjednavacia sila dodavatePov — moze byt vysokd v pripadoch ked
kupujaci dopytuje Specificky tovar, alebo tovar ktorého mnoZstvo je
obmedzené. Daliou moznostou je trh, v ktorom nie st kupujici dostato¢ne
informovany o cenach konkurencie.

» Hrozba vstupu novych konkurentov — ta sa znizuje v pripade, ze ku vstupu
na trh st potrebné vel'ké pociatocné ndklady, vyrobky konkurentov su silne
diferencované a k ich vyrobe je nutny urcity ,.know-how*, trh ma podobu
prirodzenych monopolov alebo sa napriklad jednd o odvetvie s vysokym

stupfiom regulacie (napr. banky, letecka doprava, Skolstvo).
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» Hrozba substitutov — v pripade ze k danej sluzby alebo vyrobku nie je na
trhu blizky substitat tak sa tato hrozba znizuje.

» Rivalitou firiem na danom trhu —t4 méze byt vysoka, ak je trh vel'mi malo
rozvijajuci a malo diferencovany. Dalsou moznostou je, Ze ziskovost’ nie je

prili§ vysoka a bariéry obchodu su vysoké (Hanzelova, 2017).
Marketingovy mix

Jedna sa o stbor kontrolovanych marketingovych faktorov, sluziacich k tomu, aby
produkény program firmy bol ¢o najblizSie k potrebdm atuzbam zdkaznika.
Marketingovy mix spolu s vyberom trznych segmentov a cielovych trhov, vytvara

marketingovi stratégiu firmy (Jakubikova, 2013).

Klasicka podoba marketingového mixu je tvorena Styrmi prvkami, tzv. 4P (Jakubikova,

2013):

» product (produkt),
» price (cena),
> place (miesto),

» promotion (marketingova komunikacia).
Produkt (product)

Produktom sa rozumie vSetko ¢o trh pontika. MdZe sa jednat’ o sluzby, vyrobky ¢i
produkty nehmotnej povahy. U sluZzieb sa produktom rozumie urcity proces, ktorého
definujuci prvok je jeho kvalita (Vastikova, 2014).

Miesto (place)

Tiez oznaCované ako distribucia, suvisi hlavne s ul'ah¢enim pristupu zédkaznika k urcitej
sluzbe. Riesi sa tu otazka, kde bude sluzba umiestnena a ¢i tu bude podnikatel’ ponukat’
sluzbu osobne, alebo zvoli sprostredkovatel'a. V sluzbach je d’alej dolezité zaistit hmotné

zlozky, ktoré st potrebné k vykondvaniu sluzby ako st napriklad holi¢ské kreslo,

nozni¢ky a iné (Vastikova 2014).
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Cena (price)

V sluzbach casto cena odraza kvalitu a pri jej tvorbe sa neberie ohl'ad len na relativne
urovne cien a néklady, ale aj nato, aby bol dopyt primerany produk¢nej kapacite podniku

(Vastikova 2014).
Marketingova komunikacia

Jej cielom je vzbudit’ zdujem zdkaznika o dant sluzbu a tento zdujem udrzat’. Toho je
mozné dosiahnut’ napriklad reklamou, podporou predaja a dalSimi nastrojmi

komunika¢ného mixu (Vastikova 2014).

Neskor sa k modelu 4P pridali d’al§ie 3P, pretoze sa to v organizaciach ponukajuce
sluzby zdalo nedostacujuce. K cene, miestu, propagécii a produktu sa pridali T'udia

(people), procesy (processes) a fyzicky vzhled (physical evidence) (Vastikova 2014).
Ludia

Tento pojem zahriiuje samotnych zamestnancov. Zamestnanec ma priamy styk so
zakaznikom a teda priamy vplyv na kvalitu. Je preto nesmierne ddlezité dbat’ na vyber
skasenych a prijemnych l'udi. Nie je vylacené, aby si zamestnanci urcili pravidla

chovania a vystupovania v zdujme udrzania si ¢o najlepSich vzt'ahov (Vastikova 2014).
Procesy

Je vel'mi dblezité sledovat’ procesy a analyzovat’ ich hlavne kvoli spokojnosti zakaznika.
Ak dochadza napriklad k dlhS§iemu ¢akaniu alebo neposkytnuti sluzby, bude zakaznik
nespokojny. Preto je dobré pontkané sluzby asnimi spidté procesy analyzovat

a zlepSovat’ tak aby bol zdkaznik ¢o najspokojnejsi (Vastikova 2014).
Fyzicky vzhlad

Jednou z d’alsich zékladnych veci k vyzdvihnutiu hodnoty sluzby je fyzicky vzhl'ad ¢iuz
priestoru kde je pontkana sluzba alebo zamestnanca ktory sluzbu ponuka. Napriklad

kombinacia farieb interiéri alebo pripadnej uniforme pre zamestnancov (Vastikova 2014).
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7 'P’'s

MARKETING
MIX PHYSICAL
PROCESS EVIDENCE

PRODUCT PEOPLE

Obr. 3: 7P
(Zdroj: www.professionalacademy.com)

1.4.3 SWOT analyza

Analyza obchodného prostredia je sucastou strategického planovania manazmentu.
SWOT (Strenghts — Silné stranky, Weaknesses — slabé stranky, Opportunities — moznosti,
Threats — hrozby) je analyticky nastroj, ktory kategorizuje vyznamné vnutorné
a vonkajsie vplyvy, ktoré mézu mat’ dopad na podnik (Pickton, 1998).

Je jedna z najpouzivanejSich najzndmejsSich analyz prostredia. Podl'a Jakubikovej je jej
cielom identifikovat’ to, do akej miery je firma s jej siasnymi stratégiami schopna,
vyrovnat’ sa so zmenami, ktoré nastavaju v jej prostredi (Jakubikova, 2013).

Analyza SWOT sa zarad’uje sa koniec, preto sluzi ako zhrnutie zaverov vonkajsich aj

vnutornych analyz. Tieto zadvery zhrnieme v jednotlivych kvadrantoch v tabul’ke SWOT
(Jakubikova, 2013).
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Tab. 1: SWOT analyza

S — silné stranky W — Slabé stranky

Stratégia WO

T - hrozby Stratégia ST Stratégia WT

O - prilezitosti Stratégia SO

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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2 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

V tejto Casti bakalarskej prace zhodnotim sicasnu situaciu na trhu, ktord méze priamo ¢i
nepriamo ovplyvnit’ vznik holi¢stva. Bude pouzita analyza SLEPT, ktord popiSe aktudlne
makroekonomické okolie podniku a neskor bude pouzity Porterov model piatich

konkuren¢nych sil, zameriavajici sa na mikroekonomické okolie podniku.

2.1 SLEPT analyza

Analyza SLEPT je ddlezitd pre poznanie ekonomického prostredia ktoré ovplyviuje
vSetky podniky. Zaobera sa piatimi oblastami, konkrétne oblast’ socialna, legislativna,

ekonomicka, politickd a technologicka.

2.1.1 Socialna oblast’

Urcenie ciel'ovej skupiny v pripade luxusného holi¢stva je vel'mi tazké, pretoze l'udia st
rozny a nie kazdy je ochotny zaplatit’ vys$Siu cenu za svoj zoviajSok. Doba sa vSak za
posledné roky zmenila a muzi sa o seba staraju viac a viac, ¢i uz ide o mladého chlapca,
ktory chce vyzerat’ dobre na prvom rande alebo o starSieho pana ktory chee spravit’ dojem
na manzelku. Faktom je, Ze Gi€es a pripadne brada st jednym z méla veci, kde chlap o seba
dba. Nejde teda tak o vyvoj mzdy, ako skor ndrast dopytu o kvalitné holicské sluzby
v poslednych rokoch ateda o ndrast sumy ktord je muz ochotny zaplatit za svoj

zoviajSok.

Dal§im faktorom je vyvoj doby, ktory ked’ porovnam s dobou z pred dvadsiatich rokov,
je plny business manov, riaditel'ov, manazérov a r6znych predajcov, ktory dennodenne
prichadzaju do styku s 'ud'mi a ktorym vyzor pomaha ku nadviazaniu novych finanénych
prilezitosti. Pre tychto I'udi je vyzor vel'mi dolezity a vel'ké percento z tychto panov, je

ochotnych do svojho zoviiajSku zainvestovat.

K zisteniu ako l'udia vnimaju luxusné holi¢stva a ¢i ich pripadne navstevuji bol
zhotoveny anonymny dotaznik na internetovom portali ,,Vypliito®. Dotaznik bol priamo
adresovany potenciondlnym zakaznikom zaujimajicich sa o klasické panske holicstva,
alebo o modu v oblasti panskych, respektive kratkych ucesov. Na dotaznik dokopy
odpovedalo 206 respondentov, z ktorych bolo 198 muzov (96,12 %) a 8 Zien (3,88 %).
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Vsetci opytany maju bydlisko v Brne, alebo v Brne travia vac¢Sinu svojho Casu. Zo

vsetkych opytanych bolo 142 Studentov.

Prva otazka sa pytala na to, vakej cenovej kategorii sa nachadza ich holi. 21
respondentov navstevuje holi¢a v cenovej kategérii do 200 Ké&, 149 respondentov

kategoriu od 200 K¢ do 400 K¢ a 36 opytanych kategériu nad 400 K¢.

Druhé otazka skimala odpoved’, ako Casto navstevuji potenciondlny zakaznici svojho
holi¢a. 112 odpovedalo kazdych 3 az 5 tyzdnov, 61 opytanych navstivi svojho holica

znova za skor ako tri tyZdne a zbytok , 33 opytanych, za viac ako 5 tyZdnov.

Tretia otdzka zistovala lojalitu zdkaznikov, konkrétne ¢i st spokojny so svojim holicom
alebo ¢inavstevuju vzdy iné holi¢stvo. 71 respondentov odpovedalo kladne a nehPadajua
nové holi¢stvo. 75 zacastnenych mé svojho holica, ale obCas navstivia aj iné holi¢stvo.

Zvysok, 62 respondentov, stale nenaslo svojho holica a skiSaji vzdy iné holicstvo.

S dotaznikom sa do kontaktu dostali vdc¢Sinou Studenti a nemusi byt teda tUplne
objektivny, no vzhl'adom na fakt, ze Studenti ¢asto nie su zarobkovo ¢inny, nemozu si
teda dovolit’ navStevovat luxusné holi¢stvo Casto. No aj napriek k tomuto faktu, je
priemernd pripustna cena priblizne 300 K¢ a verim, ze s pribadajucimi prostriedkami
Studentov tato cena bude narastat’. Dalej sa potvrdilo Ze vacsina opytanych navstevuje
svojho holi¢a kazdy mesiac, no len jedna tretina pravidelne toho istého. ZvySok patri do
skupiny, ktor4 je otvorena novym zacinajucim podnikom a tlohou holi¢stva bude zaujat’

prave tychto potencionalnych zakaznikov.

2.1.2 Legislativa

Aby mohol podnikatel' prevadzkovat’ holi¢stvo, musi splnit’ ur¢ité podmienky, ktoré
stanovuje zakon. V tejto kapitole sa zameriam na vSetky legislativne nalezitosti ktoré

sprevadzaju otvorenie holi¢stva.

W

Zakon ¢. 455/1991 Sb., Zivnostensky zdkon, definuje vSetky zivnosti, ich vSeobecné
a zvlastne podmienky pre ziskanie a prevadzkovanie tychto CcCinnosti. §21 hovori
o odbornej spdsobilosti ktort je potrebné dokladovat’ k vedeniu tohto druhu Zivnosti
V pripade, ze budlci podnikatel toto potvrdenie nemd, moéze si podla §11 zaistit

zodpovedného zastupcu, ktory splituje podmienky pre danti Zivnost. Ziadost’ je nutné
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podat na akomkol'vek zivnostenskom urade v centrdlnom registranom mieste

(Jakpodnikat, 2019).

Po ziskani zivnostenského oprédvnenia sa musi podnikatel’ nahldsit’ na finan¢ny turad ako
platca dane z prijmu, na spravu socidlneho zabezpecenia kvdli odvodom socidlneho
a zdravotného poistenia, iradom préce 1 prisluSnej zdravotnej poistovne. Toto vSetko

zahrnuje jednotny registra¢ny formular (Jakpodnikat, 2019).

Dalsi dolezity zakon, ktory musi podnikatel’ dodrzovat’ je Zakon & 89/2012 Sb., Novy
obCiansky zakonnik. VSetky prevadzky st povinné tento zakon dodrziavat’ a sledovat
jeho novely, predovsetkym datiovi a pracovnu politiku, zmeny legislativy alebo aj

podporu podnikania.

Casty pripad je, Ze priestory v ktorych chce podnikatel’ prevadzkovat’ ti ¢i ona ¢innost,
nie su na tato ¢innost’ ur¢ené. Zakon ¢. 183/2006 Sb., hovori o zmene ucelu stavby, ku
ktorému je nutné ziskat’” povolenie od stavebného tradu. Pokial miesto podnikania
vyhovuje, je d’alSim krokom postdenie poziarneho nebezpecia, ktori prelozi organu,
ktory vykonava Statny poZiarny dozor. VSetky nalezitosti si uvedené v Zakone ¢.
203/1994 Sb. Nemenej dolezita je vyhlaska €. 137/2004 Sb., ktora hovori o hygienickych
poziadavkach a zasadach osobnej hygieny pri ¢innostiach epidemiologicky zavaznych
a netreba zabudnut’ ani na ochranu verejného zdravia, ktorti popisuje Zakon ¢. 258/2000

Sb (Jakpodnikat, 2019).

Firma si bude viest’ Gi¢tovnictvo sama a preto musi poznat a reSpektovat’ Zakon ¢.
563/1991 Sb., o Gctovnictve a Ceské iétovné $tandardy. Dafl z prijmu pre rok 2019 je
u PO 19% a FO 15% a vychadza to zo Zakona &. 586/1992 Sb., o daniach z prijmu. Dalsi
zékon tykajici sa dani je Zakon €. 235/2004 Sb., o dani z pridanej hodnoty, ktory
definuje subjekty, miesta, vypocet sadzby DPH, oslobodenie od dane atd’. Sadzby su tri:
zékladna sadzba 21%, prva zniZzena 15% a druha znizena 10% (Jakpodnikat, 2019).

Holi¢stvo by malo byt miesto kde si ¢lovek oddychne a bude sa citit’ dobre a preto, nesmie
chybat’ I'ahké obcerstvenie, kdva alebo poharik alkoholu. Predpisy ohl'adom tychto veci

su v zakonoch:

e Zakon ¢.110/1997 Sb., o potravinach a tabakovych vyrobkoch,
e nariadenie EU ¢. 852/2004, o hygiene potravin.
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Hudba je v holi¢stve jednou zo zakladnych veci pre doladenie prijemnej atmosféry

apreto podnikatel nemdZe zabldat na wuzavretie zmluvy s Ochrannym zvdzom
autorskych prav OSA (OSA).

2.1.3 Ekonomicka oblast

V tejto Casti SLEPT analyzy rozoberiem vyvoj makroekonomickych ukazovatel'ov, ako
su hruby domaci produkt, nezamestnanost' alebo inflacia a ich moZzny dopad na

podnikanie.
Hruby domaci produkt

Vyvoj HDP v Ceskej republike v rokoch 2014-2017 je znazorneny v tabulke 2.

Tab. 2: HDP

2015 2016

HDP v mld. K¢ 4313,8 4595,8 4768 5047,3

(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a CSU)

Od roku 2014 do roku 2017 ma HDP rastucu tendenciu a celkovy nérast roku 2017 bol
oproti roku 2014 o 733,5 mld. Korun Ceskych, ¢o predstavuje najvysSiu hodnotu za

posledné roky. Vyvoj HDP v roku 2018 je nasledujuci:

e V1. kvartali vzrastol medziro¢ne o 4,2 %
e V2. kvartali vzrastol medziro¢ne o 2,4 %

e V3. kvartali vzrastol medzirocne o 2,4 % (Kurzy)
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Graf 1: Vyvoj HDP
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Kedze vyvoj HDP rastie, mozeme dedukovat ze domacnosti disponuju vacsim
mnozstvom penazi, o znamena Ze mdézeme ocakavat’ vyssiu spotrebu a teda rast trzieb.
V podnikatel'skom ponimani sa moze chapat’ tato situdcia ako prilezitost’.
Nezamestnanost’

Dalsim nemenej dolezitym  makroekonomickym ukazovatelom je miera

nezamestnanosti. V tabulke 3 je vyjadreny pocet nezamestnanych oso6b v okrese Brno —

mesto v rokoch 2012 — 2018

Tab. 3: Nezamestnanost’ Brno - mesto

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

Nezamestnanost’ v % 7,2 8,2 8,9 8,1 7,2 5,8 4,6

(Zdroj: Vlastné spracovanie podl'a CSU)

Z tabul’ky mozeme vycitat’ ze v roku 2018 je nezamestnanost’ za posledné roky na
rekordne nizkej hodnote 4,6 %. V nasledujucom grafe budu porovnané celonarodné

hodnoty s lokalnymi.
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Inflacia

Tabulka 3 vy&isluje vyvoj priemernej miery inflacie v Ceskej republike v rokoch 2010-
2018.

Tab. 4: Inflicia v CR

2010 2011 2012 2013 2014 | 2015 2016 2017 2018

Inflaciav % 1,5 1,9 3,3 1,4 0,4 0,3 0,7 2,5 2,1

(Zdroj: Vlastné spracovanie podla CSU)

cvve

2012, avsak narast inflacie medziro¢ne nijak extrémne nekolise a mozeme ju oznacit’ za

stabilnt.

2.1.4 Politicka oblast’

Politika uzko suvisi s podnikanim hlavne v oblasti zakonov a legislativy. Toto vSak bolo
spomenuté vysSie v oblasti legislativnej a teda d’alSou moznost'ou ako dokéaze politicka

situdcia ovplyvnit’ podnikanie je formou dotécii. Malé a stredné podnikanie tvori viac ako
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90% pracovnych miest a teda Stat ma zdujem takéto podniky podporovat’. Ide vSak hlavne
o vicsie podniky, ktoré ponukaju viac pracovnych miest a preto je malo pravdepodobné

7e by prave moj podnik dostal Statne dotacie.

2.1.5 Technologicka oblast’

Ako kazdé remeslo, tak aj to holi¢ské ma svoje Specifické nastroje a naradie, ktoré je
potrebné neustale inovovat’. Strojceky, noznicky, kresla dokazu v zna¢nej miere ulah¢it

pracu a sprijemnit’ sluzbu. Je preto treba sledovat’ najnovsie trendy nebat’ sa zmeny.

Prilezitost’ sa skryva aj srozvojom internetu, ktory ndm moze uSetrit vela Casu
a prostriedkov. V dneSnej dobe sa preddva obal ateda dobré portfélio na internete
znamena velka Cast’ uspechu v boji o ziskanie zédkaznika. Nastroje, ako st Instagram
a Facebook, dokazu spravit’ vel’ku reklamu, ktoré je vo vicSine pripadov zadarmo a teda

dokazu znizit’ ndklady na propagaciu.

2.2 Porterov model piatich konkurenénych sil

Porterova analyza sa zaoberd piatimi oblastami — vyjedndvacou silou odberatelov
a dodavatelov, stcasnou konkurenciou, potenciondlnou konkurenciou a hrozbou

substitu¢nych produktov.

Vyjednavacia sila odberatel’ov — zédkaznici disponuji pomerne vel'kou vyjednavacou
silou, pretoze je pre nich rozhodujica nie len kvalita, ale aj cena sluzby. Preto je treba
stanovit’ si primerant cenu hned’ od zaciatku. Pripadne zacat’ s trochu nizSou cenou
a postupne so zvySujlicou sa klientelou cenu zvySovat,, pretoze samotny uces moze sluzit

ako reklama a pritiahnut’ novych zakaznikov.

Vyjednavacia sila dodavatel’ov — vyjednavacia sila dodavatelov nie je vysoka, pretoze
spolo¢nosti s kadernickymi potrebami je pomerne velké mnoZzstvo. Ide o zacinajici
salon, hl'adaji sa teda také firmy, ktoré buda pontkat’ kvalitné produkty za prijatelnti

cenu. MoZeme ocCakavat’ mnozstevnl zl'avu alebo zl'avu za pravidelné nakupy.

Sucasna konkurencia — v centre Brna, kde sa planuje otvorenie holi¢stva, je konkurencia
pomerne vysoka. VacsSina holi¢stiev funguje na baze zamestnaneckého pomeru a pracuje
tam viacero holicov, ktory maji fixni mzdu a minimalne bonusy za napriklad predant

vonavku. Vyhodou tohto typu pomeru je pre holica, Ze sa nemusi starat’ o dane,
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marketing, nédstroje atd’. Nevyhodou vSak z mdjho pohl'adu je, ze holi¢ straca motivaciu,

pretoZe jeho mzda sa nezmeni €1 uz sa zakaznik vrati, alebo nie.

Dal§im typom je holiéstvo Zivnostnika alebo viacerych Zivnostnikov. Principom je, Ze
holi€¢ si v danom holi¢stve prenajme kreslo, pripadne si urci vlastnli cenu a strihd. V cene
st bezné spotrebné produkty, rezervacny systém a marketing. V tomto type spoluprace je
kazdy holi¢ v danom holi¢stve sdm za seba a jeho klientela bude zavisiet’ na jeho praci

a na jeho pristupe k zakaznikovi.

Cena konkurencie je pomerne rdéznorodad. NajlacnejSie holi¢stva ktoré uz ponukajua
kvalitnu sluzbu, zac¢inaju na 350 K¢. Naopak najdrahsie holi¢stva za¢inaju na 700 K¢ za
prvy strih vlasov. Prvy strih znamena, ze pokial’ idete do konkrétneho holi¢stva prvy krat,
budete platit’ viac a pokial’ dané holi¢stvo navstivite aj d’al$i krat v rozmedzi od 2 — 4
tyzdiov, cena bude podstatne nizSia. Dovodom je straveny ¢as konkrétneho holica na
danom zakaznikovi. Ak véas holi¢ pozna a vas strih je udrziavany, sta¢i mu podstatne
menej ¢asu. Pokial’ ide o nového zédkaznika je nutné si vymedzit’ viac Casu a v pripade Ze
by mal dany zakaznik Specifické naroky alebo nejasnu predstavu o svojom zovnajsku, je

nutnd konzultacia a toto vSetko sa premieta do konecnej ceny.

Nizsie uvedend mapa ukazuje hustotu holi€stiev v centre Brna a je z nej jasné, Ze v okoli
centra Brna nie je holi¢stiev malo. Konkurencia je teda silnd a nebude jednoduché

presadit’ sa.
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Hrozba vstupu novych konkurentov — vzh'adom na sicasnu trend, kde sa z muZov viac
a viac stavaju gentlemani, sa da oCakavat’ zvySovanie konkurencie. Je preto ddlezité
vybudovat’ si stabilntl zakladiiu zékaznikov a stale sa postuvat’ napred, ¢iuz ide o pristup

ku zédkaznikovi, samotnej sluzbe, alebo akejkol'vek pridanej hodnote.

Hrozba substitu¢nych produktov — sluzby v holi¢skych salonoch st ve'mi homogénne
a zalezi na konkrétnom salone aku zvoli stratégiu odliSenia sa. Samozrejme zalezi aj na
vkuse konkrétneho zékaznika, ktory napriklad zvoli radSej klasické old-schoolové

holi¢stvo v §tyle z prvej polovice 20. storocia, ako moderné holi¢stvo s modernou hudbou
a modernymi sluzbami.
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3 VLASTNE NAVRHY RIESENIA

Tato kapitola je zamerana na samotné vypracovanie podnikatel'ského planu na zaloZenie

holi¢stva. Nadvazuje na poznatky z teoretickej aj analytickej Casti.

3.1 Zhrnutie

V dnesnej dobe uz nie je pravidlo, ze za svoj zovnajSok utrdcaju peniaze len Zeny.
V dneSnej dobe uz nie je divné, ked’ muz minie chvilku starostlivostou o svoj zoviajSok.
Celkovo je dnes trendom dobre vyzerajuci, upraveny muz a s prichodom luxusnych a
kvalitnych holi¢stiev uz bezna kadernicka nie je postacujuca. Pani za¢inaju mat’ vicsie
naroky na svoj zoviiajSok a tces je jedna z vel'mi mala veci, ktor dokazu ovplyvnit.
V porovnani so Zenami, ktoré maji zna¢ne viac skraslovacich procedur , od nechtov cez
make-up az po obocie, maji muzi len vlasy, pripadne bradu. Preto sa aj tymto smerom

bude uberat’ moj podnikatel'sky plan.

Budu to uz 3 roky, odkedy som prvy krat ostrihal spolubyvajiceho a zariadil mu par
trapnych chvil’ na verejnosti. Dal mi vSak aj druhu Sancu a odvtedy som pre zdbavu,
strihal vSetkych znadmych. Postupom cCasu a pribudajucimi sktisenostami som naSiel
k tejto profesii vaSen. Den za dilom som naberal skiisenosti a postupne zistoval, Ze by to

mohlo byt povolanie ktoré ma bude Zivit.

Casom som dospel do momentu, ze mat’ vlastné holi¢stvo, uskutocnit’ v iom vsetky vizie,
napady, postrehy by bolo krasne. Ale vlastne nejde len o holi¢stvo. Ide o miesto, kde
Clovek kl'udne pride o 15 minut vopred, da si kavicku, oddychne si, stretne starych

znamych a po sluZzbe sa neponahl’a prec.

3.2 Popis podnikatel’ského zameru

Tento podnikatel'sky zamer sa primarne zameriava na vytvorenie prijemnych pracovnych
kresiel pre holiCov, ktorym nezdlezi len na tom, niekoho ostrihat, ale hlavne
na spokojnosti zdkaznika ako takého. V tomto odvetvi je konkurencia na vzostupe, vznika
vel'a novych holistiev, no po osobnej skusenosti som za neprimerane velku cenu
odchadzal nespokojny. Ani tak nie nekvalitne odvedena préca, ale zatrpknutost

zamestnanca rozhodla o tom, Ze sa tam uz nevratim. Preto sa tento podnikatel'sky plan
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zameriava na troSku iny a menej bezny sposob odmenovania. Prenajimanie kresiel
znamena pre holi¢a to, ze by mal sam z vlastnej vole javit’ zaujem o to, aby sa zédkaznici
ku nemu vracali. To sa Casto odraza aj na pristupe konkrétneho holi¢a, ktory ked’ nema
fixnh mzdu vie, ze s kazdym jeho novym zdkaznikom a stupajucou klientelou, rastie aj
jeho cena a tym paddom je dana ponukand sluzba prijemnym zazitkom aj z holi¢skej

stranky, aj z 'udske;.

3.3 Informacie o firme

Nazov: Boris’s Barbers

Pravna forma: FO — na zéklade Zivnostenského opravnenia
Druh Zivnosti: Remeselna

Predmet podnikania: holi¢stvi, kadefnictvi

Sidlo: Brno — stfed

Logo:

Obr. 5: Logo holi¢stva
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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3.4 Marketing

Marketingovy plan je venovany spracovaniu marketingového mixu, ktory sa zaobera
siedmimi bodmi, tzv. 7P. Jednd sa o product (produkt), price (cena), place (distribtcia),
promotion (propagacia), people ('udia), physical evidence (materidlne prostredie)
a processes (procesy). Primarnym dovodom spracovania tohto planu je problematika
ziskavania novych klientov a udrZanie si tych stalych. Dalej je velmi délezité aby sa

verejnost’ o vzniku nového holi¢stva dozvedelo a malo k nemu pristup.

3.4.1 Produkt

V holi¢stve sa budi ponukat’ klasické sluzby spojené s tymto remeslom. Doraz bude
kladeny na to, aby sa kazdy zdkaznik citil vynimo¢ny. Je teda dolezité, aby bol pdzitok
7o sluzby €o najvacsi.

KaZzdy zakaznik je iny a ma inu predstavu o svojom vyzore, preto kazda sluzba zacina
konverzaciou. Tento krok je nesmierne dolezity, pretoZze holi¢ spoji predstavu zdkaznika
s tou jeho a vznikne nie¢o o bude pekné aj podl'a odbornika aj pre zakaznika. Dalsim

krokom je samotna sluzba ktora bude rozdelena podl'a potrieb zédkaznika.

1. Strih
- Zahriiuje poradenstvo, klasicky strih, upravenie kontir, umytie vlasov
a styling (50 min.)
2. Strih strojéekom
- Poradenstvo, strih strojéekom, upravenie kontlr, umytie vlasov (30 min.)
3. Detsky strih (do 12 r.)
- Poradenstvo, strih, upravenie kontur, umytie vlasov, styling (40 min.)
4. Holenie hlavy (30 min.)
5. Holenie brady (30 min.)
6. Strih + uprava brady
- Zahriuje poradenstvo, klasicky strih, uprava brady / holenie, umytie vlasov,
styling (80 min.)
7. 15 minutovka
- Zahriiuje rychlu upravu ucesu, tpravu kontur, oholenie krku a pod. (15 min.)

8. Umytie vlasov + styling
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- Zahriiuje umytie vlasov a styling (15 min)
+ moznost’ pridat’ doplnkové sluzby ako je napriklad masaz hlavy alebo tprava obocia.

Zamerne je urceny cCas, ktory bude zakaznikovi venovany, aby si bol zdkaznik pred prvou

navstevou isty, ze mu bude vyhradena dostacujuca starostlivost’.

V holi¢stve bude taktieZ v ponuke prémiova panska kozmetika, napriklad gély, pasty,
pomady alebo oleje a balzamy na vyzivu brady. Nesmu chybat’ ani vody po holeni ¢i

prémiové pripravky na holenie.

3.4.2 Cena

Cenova politika je jedno znajdolezitejSich rozhodnuti, pretoze ndm ako jedina
z marketingového mixu tvori prijmy. Dalej je pri tvorbe ceny dblezité brat’ do Givahy

vSetky faktory, ktoré na proces tvorby posobia. Su faktory vonkajSie a vnttorné.

Do vnutornych faktorov zarad’ujeme ciele firmy, ktorymi st hlavne ziskanie zadkaznika
audrzanie si ho. Stymto uzko suvisi dobrd povest podniku a maximalizacia zisku.
DalSou polozkou st ndklady, ktoré musia byt taktiez obsiahnuté v cene. Samozrejme sa

cena bude odvijat’ aj od ostatnych vysledkov marketingového mixu.

Medzi vnatorné faktory patri hlavne dopyt zakaznikov, ¢o znamena podiel ceny a kvality,
ktoru st zékaznici ochotny zaplatit’. Netreba zabudnat’ ani na konkurenciu, ktord ma tak

isto vel’ky vplyv na cenu a ur€uje ndm cenové kategorie v danej oblasti.

Pri stanoveni ceny sa vychadza z nékladov, marketingového vyskumu a dopytu po
holi¢skych sluzbach. Cennik je uvedeny v prilohe €.1. a kone€na cena sa bude skladat’

z poloZiek :

e spotrebovany material,
e préca,

e prevadzkové ndklady,
e dane,

e 7zisk.

Pre pravidelnych zakaznikov sa neskor mézu vytvorit’ rdzne bonusy, ktoré mézu byt’ ¢i

uz formou zliav alebo napoj ¢i pohdrik prémiového alkoholu zdarma. Tieto bonusy sa
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vytvoria az po otvoreni holi¢stva a analyze dopytu. Odmeny sa samozrejme moZu v ¢ase

lisit’ vzhl'adom na trh alebo konkurenciu.

3.4.3 Propagacia

Tato ¢ast’ marketingového mixu informuje potencionalnych zékaznikov o pontkanych

sluzbach, o ich vlastnostiach a hlavne sa ich snaZi presvedc¢it’ aby pontikané sluzby kupili.

V Brne je holi¢stiev pomerne vel’ké mnozstvo, ktoré sa bude eSte v najblizSich rokoch
zvySovat. Spravna propagacia salonu hrad preto velki rolu v rozhodovani
potencionalneho zdkaznika, este pred poskytnutim sluzby. V tomto druhu podnikania su
osobné vztahy a reklama z st do ust jednou z najacinnejSich vobec a klientela v takomto
type holi¢stva nenechd na seba dlho cakat. NizSie uvedené typy propagécie budi

zamerané na ziskanie pozornosti potencionalneho zékaznika.
Reklama

Rozhodne najpouzivanejSou reklamou je v dnesnej dobe internet. Prehl'adné, moderné,
Stylové webové stranky su zaklad pre informovanie zdkaznika o ponukanych sluzbach,
cenach, mieste, otvaracich hodin, zamestnancoch atd’. Stranka by mala obsahovat’
dostatocni fotogalériu, ktorda vytvori v potencionalnom zékaznikovi dojem, ze ide
o kvalitné holi¢stvo s kvalitnymi sluzbami. Strdnku je mozné si vytvorit' sdm alebo
vyuzit velké mnoZstvo firiem ¢&i §tudentov, ktory sa zaoberaju IT. Dalsou dblezitou
vecou, ktoru musi stranka obsahovat, je rezerva¢ny systém. Na zaciatok bude uplne

postacujlci systém stranky reservio.com.

NajvyznamnejSou internetovou komunikaciou su vSak socidlne siete. Facebook alebo
Instagram dokédzu oslovit’ Siroké spektrum uzivatelov a modrené systémy reklam na
tychto socidlnych siet'ach st nesmierne u¢inné a reklama vlastne funguje tak, ze ¢im viac
prostriedkov so do nej vlozi, tym viac 'udom sa zobrazi. Zalozenie uctu je vSak zdarma
aje beznou praxou denne pridavat nie len fotky Ucesov, ale aj kazdodenny zZivot
v holi¢stve. Zakaznik modze s holi¢stvom aj touto formou komunikovat, dozvedat’ sa

najnovsie novinky ¢i pripravované akcie.
Promo akcie

Casto vyuzivanou moznostou ako sa dostat do povedomia verejnosti, je strihat’ na

roznych akciach, veltrhoch alebo autosalonoch a podobne. Nemusi to byt priamo za

41



peniaze, ale napriklad za dobrovolny prispevok. Podstata je vSak vtom, aby
potencionalny zakaznici priamo videli sluZzbu na vlastné o€i, popripade si ju sami skusili

a dostali do podvedomia meno Boris’s Barbers.

Do nakladov na reklamu sa mozu zapocitat’ aj ndklady na vizitky, pripadne letaky alebo

iny propagac¢ny material.

3.4.4 Distribucia

Sidlo holi¢stva by sa malo nachadzat’ v okoli centra Brna, aby bolo €o najdostupnejsie
obyvatel'om mesta, ale zdroven aby ani zakaznici prepravujuci sa autom, nemali vel'ké
problémy s parkovanim. Otvaracia doba bude primarne pondelok az piatok od 9:00 do
19:00, ale vsetko je na dohode so zdkaznikom alebo holicom. Nie je vylucené, ze by

mohlo byt’ otvorené aj cez vikend, pokial’ bude v urcity deii dostatocny zaujem.

Jedna sa o sluzbu, ktora je poskytovana priamo kone¢nému zékaznikovi.

3.4.5 PLudia

Na internete sa z Casu na ¢as vyskytna pracovné ponuky pre holi¢ov, v ktorych sa uvadza
fixnd mzda buduceho holi¢a. Po precitani takejto informacie ma hned’ napadne: ,,Preco
by mal ten holi¢ odviest’ najlepsiu pracu aku vie, ked’ to, ¢i sa zdkaznik vrati alebo nie,
neovplyvni jeho mzdu.* Presne preto by som chcel zalozit' koncept holi¢stva, kde mi
holi¢, ktory bude chciet’ strihat’ v mojom holi¢stve, zaplati za kreslo. Mysli sa to tak, ze
holi¢ bude mat’ svoj kutik v mojom priestore, kde ja, ako majitel’, zabezpec¢im vsetko od
beznych spotrebnych veci ako st ziletky, gély, pasty alebo laky, az po marketing,
reklamu, rezervacny systém a podobne. Holi¢ bude musiet’ mat’ len vlastné pracovné
nastroje. Tym padom bude motivovany robit’ vSetko preto, aby sa zdkaznik citil dobre,
aby dostal najlep$iu sluzbu aku on dokdze predat’ a aby sa rozhodol pre naSe holi¢stvo aj
nabuduce. Toto je zaCiatok retazca, ktory by mohol priniest’ kvalitné sluzby v peknom

prostredi plnych kvalitnych a milych holi¢ov.

3.4.6 Materialne prostredie

Interiér by mal byt moderny so staromodnymi prvkami, dostato¢ne presvieteny a mal by
posobit’ sympaticky a uvolnene. Moderné LED osvietenie by malo byt doplnené

o zrkadla v drevenych ramoch a klasické koZené holi¢ské kresld. Priestor by nemal
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vyzerat’ ani moc futuristicky ani moc staromodne, preto v malom ¢akacom kutiku bude
moct zakaznik poc¢kat’ na kozenej sedacke s drevenymi prvkami, ktora bude hned’ oproti
LCD obrazovke napojena na hernu konzolu s ktorou si s kamaratom mézu skratit’ chvil'ku
pred strihanim. Ide4lne by mal byt do holi¢stva vyhl'ad aj z ulice, aby si uvolnenu
atmosféru mohli v§imnut’ aj okoloiduci a pripadne im vnuknut’ myslienku, Ze by to mohli
tiez skusit’, pripadne zakipenim voucheru potesit’ priatel’a ¢i znameho.

Z pohl'adu holica by mal byt priestor dobre osvetleny, prakticky a priestranny.

Priestranny nie len kvoli dostatocnému priestoru na pracu, ale aj pre dostatok sukromia

medzi holiCom a zadkaznikom.

3.4.7 Procesy

Ako uz bolo vys$ie spomenuté, sluzba bude orientovana priamo na zakaznika, ktorému
bude poskytovana individualna starostlivost. Proces objednavania bude bud’ priamo
v holi¢stve, formou rezerva¢ného systému alebo priamym kontaktovanim daného holica.
Na zaciatku sa odhaduje ¢akacia doba do jedného tyzdiia neskor sa vak moze predizit

az na jeden mesiac.

3.5 Financ¢ny plan

K zahajeniu podnikania je nutné ziskat' Zivnostenské opravnenie, ktoré je spojené

s poplatkami (vid tabul’ka 5).

Tab. 5: Vydaje spojené so zaloZenim Zivnosti

Polozka Ciastka

Vypis z registra trestov 100 K¢
Spravny poplatok — Zivnostensky list 1000 K¢
Celkom 1100 K¢é

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Silna propagécia sa planuje v prvom pol roku podnikania. Ciel'om je oslovit’ ¢o najvicsie

mnozstvo potencionalnych zdkaznikov hned’ na zaciatku a nasledne spravit maximum
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pre to, aby sa vratili aj nabudtce. V polozke internetova reklama su zahrnuté aj naklady

na vytvorenie internetovej stranky (vid’ tabul’ka 6).

Tab. 6: Vydaje spojené s propagaciou

Typ reklamy Ciastka

Internetova reklama 50 000 K¢
Vizitky, nalepky, plagaty 5000 K¢
Celkom 55 000K ¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

V nasledujtcej tabul’ke buda rozpisané fixné ndklady pre prvy rok podnikania. Vzhl'adom
na fakt, Ze miesto a priestor podnikania zatial' nie su zname, budi pouzité aktualne
priemerné ceny prijatelnych podnikatel'skych priestorov v SirSom okoli centra mesta
Brno. Velkost’ priestoru priamo vplyva na pocet kresiel, ktoré budi pontkane pre
budicich ndjomnikov. Zvolil som teda strednu cestu, ¢ize asi 70 metrov $tvorcovych

a k najmu by teda tym padom mohlo byt’ pontikanych 5 kresiel.

Tab. 7: Ro¢né fixné naklady

Polozka Ciastka Pocet mesiacov Ciastka celkom
Rezervaény systém 750 12 9000 K¢
Internet 500 12 6000 K¢

Celkom 435 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Dalsia tabulka uvadza cenu vietkého potrebného technického vybavenia $tudia, pre
otvorenie mojho a d’alSich piatich kresiel. Pocita sa Ze priestor nebude dostatoCne

osvetleny a do holi¢skych kutikov nebude privedena voda, takze polozka ,,Osvetlenie
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a vodotechnika® zahriiuje naklady na upravu priestoru. Do polozky ,,.Barber pult” je

zahrnuté zrkadlo, stolik, umyvadlo a skrinka. Polozka ,Ostatné vybavenie® zahriiuje

polozky ako napriklad poli¢ky, kable, uteraky, ventilatory, nastroje na upratovanie atd’.

Tab. 8: Pociato¢né naklady na vybavenie

PoloZka Pocet Cena za ks Cena Celkom
(ks) (K?) (K<)
Holi¢ské kreslo 6 20 000 K¢ 120 000 K¢
Umyvaci box 1 15 000 K¢ 15 000 K¢
Barber pult 6 20 000 K¢ 120 000 K¢
Barovy nabytok 1 20 000 K¢ 20 000 K¢
Sedacka v cakarni 1 10 000 K¢ 10 000 K¢
Televizia 1 10 000 K¢ 10 000 K¢
Kéavovar 1 10 000 K¢ 10 000 K¢
Playstation 4 1 10 000 K¢ 10 000 K¢
Osvetlenie + vodotechnika 100 000 K¢
Ostatné vybavenie 50 000 K¢
Design doplnky 10 000 K¢
Doplnkovy sortiment 30 000 K¢
Celkom 445 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Nasledujtica tabul’ka ukazuje odhad variabilnych nadkladov behom fungovania prvého

roku prevadzky.
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Tab. 9: Variabilné naklady v prvom roku podnikania

Polozka Cena celkom (KC¢)

Spotrebny material 260 000 K¢
Modernizacia nastrojov 30 000 K¢
Celkom 290 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Odhad trzieb v nasledujucich rokoch sa rovna prijmu z ndjmu kresiel plus prijmu
z predaja mojej osobnej sluzby. Cena kresla v prvom roku je stanovena na 15 000 K¢
a v priebehu d’alSich rokov sa pocita s navySovanim tejto ceny priamo imerne s cenou
sluzby. Priemerna cena sluzby je z pociatku 500 K¢ aja za predpokladanej Casovej
vytaznosti z dovodu koordinovania chodu prevadzky odhadujem moznost' ostrihat’
Styroch Pudi denne. Neskor pri stabilizacii chodu bude mozné toto ¢islo navySovat’ az

na pocet osem l'udi denne. Trzby z predaja mojej osobnej sluzby st uvedené v tabulke

nizsie.
Tab. 10: Predpokladané trzby z predaja sluZieb v prvom roku podnikania
Mesiac Pocet zékaznikov Predpokladana trzba
1.—4. 320 160 000 K¢
5.-8. 480 240 000 K¢
9.—-12. 640 320 000 K¢
Trzby celkom 720 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

DalSie ro¢né trzby su predpokladané z najmu kresiel, ktoré st uvedené v tabul’ke nizsie.

Pri otvoreni prevadzky v prvom S§tvrt’ roku pocitam so slabsou obsadenost'ou kresiel.
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Tab. 11: Trzby z prenajmu kresiel v prvom roku podnikania

Pocet prenajatych kresiel Trzba
5.—12. 5 600 000 K¢
Trzby celkom 780 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Celkové odhadované trzby za prvy rok podnikania su v tabulke niZsie.

Tab. 12: Celkovy odhad trZieb v prvom roku podnikania

Polozka Trzba

Trzby z prenajmu kresiel 780 000 K¢
Trzby zo sluzieb 720 000 K¢
Trzby Celkom 1 600 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

V nasledujtcich rokoch by som rad s postupne pribudajicimi zakaznikmi zmenil systém
prenajimania kresla. V principe ide o to, Ze holi¢stvo méze byt’ otvorené od 8:00 do 21:00
kazdy den, no realne ziaden holi¢ nebude pracovat’ cely ¢as. To znamena ze kreslo ostane
urCity ¢as za den alebo tyzden nevyuzité. Takze by som ponukol d’alSie miesta v naSom
teame a dal moznost’ d’al$im holiCom strihat’ v mojom holi¢stve. V minulosti teda holi¢
zaplatil 15 000 K¢ za priblizne 160 hodin kresla mesacne, ked’ pocitam ze strihal 8 hodin
denne. Kapacita kresla je vSak pri 6 pracovnych dnoch v tyzdni, po 12 hodin denne, 288
pracovnych hodin pre jedno kreslo, ¢o pri Siestich kreslach znamena 1728 hodin mesacne.
Po odratani mojich 150 pracovnych hodin v kresle to znamend 1578 moZnych
pracovnych hodin mesacne. Nasledujuci graf znazoruje pomer povodného vyuzitia

a potenciondlneho vyuzitia kresla v maximalnom moznom mnozstve.
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Vyuzitie kresla

Kreslo v prevadzke
51%

Nevyuzity cas
49%

H Kreslo v prevadzke m Nevyuzity ¢as

Graf 3: VyuZitie kresla
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Systém odmenovania by sa teda zmenil na sadzbu za hodinu strihania, a do teamu by sa
pribrali d’als$i holi¢i. Nemuseli by to byt hotovy profesionali, ale aj zaciatoCnici ¢i mierne
pokrocili holi¢i, ktori hladaji prijemné miesto, kde mozu ponukat svoje sluzby,
samozrejme za primeranu cenu. Cena by sa zmenila na 100 K¢/h za kreslo a nasledujtcej

tabul’ke je odhad prijmov pri postupnom zvySovani obsadenosti.

Tab. 13: Odhad budicich prijmov z najmu kresiel

Obsadenost’ Hodiny (mesiac) Cena Trzba (roc¢ne)
hod/K¢
2. 60% 947 100 K¢ 1136 400 K¢
3. 70% 1104 120 K¢ 1589 760 K¢
4. 75% 1184 140 K¢ 1989 120 K¢
5. 80% 1262 160 K¢ 2423 040 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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V dalsej tabul’ke sa uvadza buduci odhad prijmov za sluzby pontikané mnou osobne.
Cena sa v postupe Casu mierne zvysi a budem pocitat’ so 8 zakaznikmi denne, 5 dni

v tyzdni.

Tab. 14: Buduce trzby z predaja sluzieb

Priemernd cena sluZzby Pocet zakaznikov TrZba (rocne)
(mesiac)
2. 500 K¢ 160 940 000 K¢
3. 500 K¢ 160 940 000 K¢
4. 600 K¢ 160 1152 000 K¢
5. 600 K¢ 160 1152 000 K¢

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

3.5.1 Odhad budicich vynosov

V tabul’ke nizsie st uvedené celkové Cisté prijmy za budice obdobia.
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h vynosov

”

Odhad buducic

Tab. 15

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Polozka v rozpocte

Niklady

Pociatocné naklady 501 100

Uver 500 000 - 105 163 - 102 191 - 99 045 -94 715 -92190
Trzby z najmu Kresiel 780 000 1136 400 1589 760 1989 120 2423 040
Trzby z predaja sluZieb 720 000 940 000 940 000 1152 000 1152 000
Variabilné naklady 290 000 320 000 350 000 375 000 350 000
Urok 27 187 24 214 21 069 17 739 14214
Fixné naklady 435 000 435 000 435 000 435 000 435 000
Zisk pred zdanenim 747 813 1291 400 1744 760 2331120 2790 040
Dai z prijmu (15%) 112 170 193 710 261 714 349 665 418 500
Zlava na dani 24 840 24 840 24 840 28 840 24 840
Daii po uplatneni zliav 91410 166 870 236 874 324 825 393 660
Zdravotné poistenie 50 477 87 170 117 771 157 351 188 328
Socialne poistenie 109 179 188 544 259 115 340 344 407 346
Odvody a dane 251 066 442 584 613 760 822520 989 334
Cisty cash flow - 1100 391 584 746 625 1031 955 1413 885 1708 516
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Tabul'ka vysSie predstavuje celkovy ro¢ny prijem, ¢ize cash flow. VSetky objednavky od
dodavatelov boli vzdy uhladené v danom roku. Medziro€ne tak nevznikaji Ziadne

zavizky ¢i1 pohladavky.

Sadzba dane je 15% zo zékladu dane, ktory je zaokruhleny na sto koruny a vo vSetkych
rokoch bola uplatnena zl'ava na poplatnika ktord je stanovena a 24 840 K¢ za rok. (Zakon

¢. 586/1992 Sb.).

Pre socialne a zdravotné poistenie je stanovend minimalna vyska 50% danového zakladu.
Vyska poistného pre socidlne poistenie sa rovna 29,2 % z vymeriavacieho zékladu a je
zaokruhl'ovand na celé koruny hore. Pre zdravotné poistenie je vyska stanovena na 13,5%
z vymeriavacieho zakladu a tiez zaokruhlend na celé koruny hore (Zakon €. 589,592/1992

Sb.).

Podnikatel si taktiez moze uplatnit’ pausalne vydaje, ktoré st v remeselnych ¢innostiach
80% (maximalne 800 000 K¢) a mozno aj v tomto pripade vhodnejsie. Avsak je to len
odhad primov bol teda pouzity redlny vydaj. Pokial’ by podnikatel’ uplatiioval namiesto
skuto¢nych vydajov pausalne, bol by povinny viest' si vSetky zaznamy o prijmoch
a pohl'adavkach, ktoré vznikaju v stvislosti s ¢innost'ou, z ktorej plynie samotny prijem.
Nie je povinny si teda viest danova evidenciu, ale len evidenciu prijmov (Zakon

586/1992 Sb.).

3.5.2 Zdroj financovania

V mojej situdcii, v ktorej nemam Ziadnu tverovu historiu, je jedinym rieSenim uver
s alternativnym dokladanim prijmov. Jedind banka ktord nechce dokladat’ potvrdenie
o prijme, popripade danové priznanie na zdklade ktorého prepocitava bonitu klienta, je
Equa Bank. Tu len &estne prehlasim svoj prijem. Uver bude vo vyske 500 000 K¢ na 8
rokov (96 mesiacov), o je maximalna splatnost’ a pritroku 5,7 % p. a., o je redlny urok,

vychadza splatka 6498 K¢.
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3.5.3 Doba navratnosti

Z nasledujucej tabul’ky je zrejmé, ze pociato¢né investicie, ktoré boli vynalozené sa
zariadenie holi¢stva sa vratia uz v druhom roku podnikania. Z podnikatel'ského hl'adiska

sa tato doba povazuje za vel'mi dobrt.

Tab. 16: Doba navratnosti

Rocny CF (K¢) Kumulovany CF (K¢)
0 - 501 100 - 501 100
1 391 584 - 109 516
2 746 625 637 109
3 1031 955 1669 064
4 1413 885 3082 949
5 1708 516 4791 465

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

3.6 SWOT analyza

SWOT analyza slizi k sumarizacii predoslych analyz, zisteniu silnych a slabych stranok

a teda prilezitosti a hrozieb otvorenia nového holi¢stva v centre Brna.
Silné stranky

e nickol’ko ro¢né skusenosti v remesle
e uz existujica klientela

e talent
Slabé stranky

e slabé skusenosti s podnikanim a chodom holi¢stva
Prilezitosti

e propagacia na socialnych sietach
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e vysoka kvalita sluzby

e najmodernejSie ucesy
Hrozby

e velka konkurencia
e niZSie ceny u konkurencie

e nedostatok dobrého personalu

To, ze ako holic, si verim bezmedzne, je urCite vel'kou vyhodou, avSak ako podnikatel’
som zadiatoénik a to bude urite najvi¢sia vyzva. Dalsou velkou vyhodou moze byt
znalost’ internetu a internetovej reklamy, ktord je v dneSnej dobe asi tou najsilnejSou
reklamou. Tiez vd’aka tomu, ze si sam budem moct’ urcovat’ pracovni dobu, budem moct’

navstevovat’ rozne holi¢stva po celom svete a Cerpat’ inSpiraciu k vlastnym napadom.

3.7 Zhodnotenie rizik

Kazdé podnikanie so sebou nesie urcité rizikd. Nech ide o akékol'vek riziko, llohou
podnikatel’a je tieto hrozby ¢o najskor identifikovat’ a nasledne pomocou vhodnych
opatreni minimalizovat’ alebo v najlepSom pripade uplne eliminovat. Aby sme rizika
definovali ¢o najspravnejsie, pouzijeme ako vychodzi bod SWOT analyzu. Cielom je

zvolit vhodné kroky k opatreniam tak, aby pokial’ mozno k rizikam vobec nedochadzalo.

Rizika m6Zu byt’ nasledujuce:

1. nedostatok skuisenosti s podnikanim,
2. konkurencia,

3. zakaznici,

4. legislativne zmeny,

5. riziko zlej lokalizacie,

6. nedostatok dobrého persondlu.

R1 - Nedostatok sktisenosti s podnikanim je jedno s najvacSich rizik zac¢inajiceho
podnikatel'a bez predoslych sktsenosti. Moze znamenat napriklad zle zostaveny
podnikatel'sky plan, zl¢ hospodarenie s financiami, nerozhodnost’ alebo akékol'vek

chybné rozhodnutia, ktoré sice st si¢astou podnikania avSak len do urcitej miery.
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Stupen rizika je vePmi vysoky a moznost elimindcie bude zavisiet od nadobudania

skusenosti v zac¢iatkoch podnikania a dokladnej pripravy celého projektu.

R2 - Konkurencia taktiez znamena znac¢né riziko. Holi¢stiev je v centre Brna nemaly
pocet, a postupne rastie. Toto riziko mozeme zaradit’ do vysokého stupna rizikovosti,
ktoré je vSak vel'mi azko ovplyvnit’ a eliminovat’. Trend tohto rizika bude mat’ urcite
stupajuicu krivku a je preto vel'mi dolezité sledovat’ najnovsie trendy a byt stale o krok
pre konkurenciou. Cena hra opét’ velku rolu v rozhodovani klienta, respektive do ake;j
cenovej skupiny a pre akych klientov budu pontkané sluzby. Taktiez hra urcitu rolu
v ziskavani novych zakaznikov aj typ propagacie, ktory moze pomoct’ k rychlemu sa

zaCleneniu na trh a byt’ silnym konkurentom pre ostatné holi¢stva.

R3 - Zakaznici, ako uz bolo vyssie spomenuté, si nachylni na zmenu a su teda veP’mi
rizikova oblast’. Eliminovat’ toto riziko jedine tak, Zze podnikatel'sky plan bude
zostaveny tak, aby bol vhodny pre ur¢ity segment. Zalezi totiz na tom, aki mienku si
holi¢stvo vytvori u verejnosti a akym Stylom sa budt Sirit’ referencie do okolia. Negativne

reakcie su velkym rizikom pre chod holi¢stva a vedu k poskodeniu dobrého mena.

R4 - Legislativne zmeny sa daji tazko predpovedat’ a nejde ich ovplyvnit’ a teda sa
riziko radi do kategdrie menej vyznamné. Kazdy rok vychadzaju nové vyhlasky, zékony,
novely a podobne, ktoré mézu mat’ nemaly dopad na podnikanie ako také. Nas zaujimaju
hlavne zmeny v oblasti sadzby dane, ktoré sa odraza na cenach sluzieb a produktov. Tym
padom vznika riziko, ze si zdkaznik nebude chciet’ dopriat’ alebo dovolit’ nase sluzby, ¢o

mdze znamenat’ znacnu stratu ¢i uz stalych alebo potencionalnych zékaznikov.

RS - Riziko zlej lokalizacie je riziko strednej aZz vysSej vyznamnosti, ktoré je mozné
eliminovat’ dokladnou analyzou okolia. Vzhl'adom na fakt, Ze kone¢né miesto nie je
celkom ucené, nastava riziko, ze ponikané najmy nebudi vyhovujice a holi¢stvo sa bude
musiet’ uspokojit’ s priestorom, pri ktorom mozno nebude celkom moZné zaparkovat’,
alebo nebude dostato¢ne frekventované a ostane mimo povedomia okoloidicich

potencionalnych zakaznikov.

R6 - Nedostatok dobrého personalu je riziko v , ktorému je prikladand najvicsia
pozornost. Koncept toho typu ponukania stoji na l'ud’och, holicoch, ktory buda
zodpovedny a odhodlany dostat’ zo seba maximum a takyto 'udia sa zhanaja vel'mi t'azko.

S postupom c¢asu bude mozné zamedzit' tomuto riziku tak, Ze s ponukou pekného
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priestoru a dobrych finanénych podmienok oslovit najlepsich holi¢ov v okoli, a ziskat’

ich do teamu.
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ZAVER

Hlavnym ciel'om bakalarskej prace bolo zostavenie podnikatel'ského planu na zalozenie
nového holi¢stva v centre Brna. Jednotlivymi ciel'mi d’alej bolo vymedzenie teoretickych
poznatkov, ktoré tuzko suvisia s podnikatel'skym planom, ndsledne konkrétnymi
analyzami zmapovat’ konkurenciu a podnikatel'ské okolie a na zaver navrhnut’ samotny

podnikatel'sky zamer.

Zaciatky podnikania nie si jednoduché, hlavne ked’ je v okoli silna konkurencia. Kazdy
zacinajuci podnikatel’ musi dosledne zvazit’ vSetky mozné néasledky a hlavne nepodcenit’
pripravu, v ktorej st pevne stanovené body pripravené na realizdciu podnikatel'ského
planu. Samotny plan slazi hlavne ako spdsob overenia, ¢i je dany podnikatel'sky plan

zivotaschopny.

V teoretickej ¢asti som rozobral vSetky dolezité pojmy, ktoré suvisia s danou témou, ako
napriklad podnikatel’, podnikanie alebo podnikatel'sky plan. Konkrétne som si vybral
zostavenie podnikatel'ského planu podla Srpovej a Rehota, pretoze model tohto planu

vytvaral najviac miesta pre myslienky podnikatel’a a nie len tabul’ky a ¢isla.

V analytickej cCasti bola pomocou analyzy SLEPT pribliZzend situacia trhu
z makroekonomického hladiska. Tiez boli spomenuté najddlezitejSie zadkony, ktoré je
nutné dodrzovat’ pri tomto druhu podnikania. Z ekonomického hl'adiska boli spomenuté
ukazovatele HDP, zamestnanosti a nezamestnanosti z ktorych je jasné Ze ekonomike
a domacnosti a z tohto pohl'adu dari viac a viac, ateda je zrejmé Ze l'udia minaja na
sluzby postupne viac aviac prostriedkov. Pomocou porterovej analyzy piatich
konkurencnych sil sa rozobral plan z mikroekonomického hl'adiska, kde bola mierne
popisana konkurencia a jej praktiky, ¢o ndm mohlo poodhalit’ mozné vyhody a nevyhody
zémeru oproti konkurencii. Hlavnym vysledkom tejto analyzy bolo zistenie, ze do
porovnania s kvalitou sluzby musime dat’ pristup ku klientovi ako takému a tak docielit’

maximalnu spokojnost’ zdkaznika.

Navrhova ¢ast’ pozostava zo samotného podnikatel'ského planu. Zaciatok patri ivodu,
v ktorom je popisand samotna filozofia, napady a popis zameru. Dalej je rozobrany
marketingovy plan na ziskanie novych zdkaznikov a udrzanie si tych stalych. KI'i¢ovou

¢astou je finan¢ny plan, v ktorom st vycislené vydaje na zariadenie holi¢stva, variabilné
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naklady, vSetky odvody a dane tak ako aj v pripade skuto¢nych vydajov tak aj pausalnych
vo vyske 80%. Ako zdroj financovania bol pozity neucelovy tiver od spolo¢nosti Equa
bank so splatnostou 96 mesiacov a irokom 5,7 % p. a., kde splatka vychadza na 6498

K¢&. Pociato¢na investicia ma navratnost’ 2 roky, ¢o je vel'mi vyhodna doba.

Podnikanie v oblasti holi¢skych sluzieb stoji na lojalnych zékaznikoch, ktory sa budu radi
opédtovne vracat’, a tvorit’ zdkladiu prijmov. Je preto nesmierne dolezité¢ drzat” krok
s konkurenciou, ¢i uz v pristupe ku zdkaznikovi, doplnkovych sluzbach alebo kvalite
sluzby. Kazdy zo spomenutych faktorov ide ruka v ruke so spokojnostou zdkaznika
a jeho volou vratit’ sa. Bude preto ulohou tieto ciele splnit’ a priniest’” zdkaznikom ¢o

najvacsi pozitok z odvedenej sluzby.
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FO Fyzicka osoba
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K¢e Koruna ¢eska
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Priloha 1: Vizitka
(Zdroj: Vlastné spracovanie)




Priloha 2: Nahlad exteriéru
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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Priloha 3: Dotaznikové rieSenie
(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Dobry deni, volam Boris Ulicny a chodim na Vysoké uceni technické v Brne. Tento
dotaznik sluzi k mojej bakalarskej praci, ktord sa zaobera zaloZenim nového holi¢stva
v Brne. Poprosim vés teda o vyplnenie dotazniku a dovol'ujem si vas taktiez poprosit’

o pravdivé informacie. Dotaznik je anonymny.
Dakujem :)
1. Ste?

a) Zena

b) Muz
2. Ste Student ?
a) Ano
b) Nie
3. Kolko platite za strihanie ?

a) do 200 K¢
b) od 200 do 400 K¢
c¢) nad 400 K¢

4. Ako Casto navStevujete svojho holic¢a ?

a) raz za menej ako 3 tyzdne
b) raz za 3 az 5 tyzdiiov
¢) viac ako 5 tyzdiov
5. Ste spokojny so svojim holicom ?
a) ano, chodim iba k nemu
b) ano, ale navstevujem aj inych

¢) nie, navstevujem rozne holi¢stva

I1I



ynosov

4

Odhad buducich v

Priloha 4

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

PoloZka v rozpocte

Pociato¢né naklady 501 100

Uver 500 000 - 105163 - 102 191 - 99 045 -94 715 -92 190
Trzby z najmu kresiel 780 000 1136 400 1589 760 1989 120 2423 040
Trzby z predaja sluZieb 720 000 940 000 940 000 1152 000 1152 000
Pausilne vydaje (80 %) 800 000 800 000 800 000 800 000 800 000
Zisk pred zdanenim 700 000 1276 400 1729 760 2341 120 2775 040
Daii z prijmu (15 %) 105 000 191 460 259 464 351 168 416 256
Zrava na dani 24 840 24 840 24 840 24 840 24 840
Daii po uplatneni zliav 80 160 166 620 234 624 326 328 391 416
Zdravotné poistenie 42 250 86 157 116 759 158 026 187 315
Socidlne poistenie 102 200 186 354 252 545 341 804 405 156
Odvody a dane 224 610 439 131 603 928 826 258 983 887
Cisty cash flow - 1100 475 390 837269 1125 832 1514 862 1791 153
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